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Tenemos que estar dispuestos a 
Dejar de lado la vida planificada, 
Para poder tener la vida 
Que nos espera. 
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I. INTRODUCCIÓN.  
 
A finales del año 2015, la presidenta Michelle Bachelet, anunciaba que 
el 2016 sería el año de la productividad en el país (Comisión Nacional de 
Productividad, 2015). Durante este mismo anuncio, el presidente de la 
Comisión Nacional de Productividad – Señor Joseph Ramos – señalaba 
“la productividad es el factor más importante para explicar mejoras en el 
bienestar e ingresos de las personas en Chile”. 
 
Este anuncio hizo frente a una problemática a nivel país: en una hora, 
el trabajador chileno produce menos de la mitad de lo que produce su 
par norteamericano y un poco más de la mitad de lo que producen en 
promedio los trabajadores en los países desarrollados (OCDE), según 
datos de The Conference Board, año 2014. Este mismo organismo indica 
que la productividad medida por hora trabajada creció apenas un 1% en 
2015 en Chile, su menor nivel desde el año 2010. 
Datos indican que “la productividad laboral de Chile quedó en US$27 de 
producción por hora trabajada, manteniéndose estable en relación con 
años anteriores, pero perdiendo la primera posición en la región, al ser 
superado por Uruguay que registró una productividad laboral de US$ 28 
por hora trabajada. En tercer y cuarto lugar se ubicaron Venezuela y 
Argentina, con US$23 y US$22 respectivamente, mientras que México 
anotó US$20. Más rezagados se situaron Brasil y Colombia, con 
registros de US$17 y US$16 cada uno. Ahora bien, si se compara con 
los países de la Unión Europea, Chile queda bastante rezagado, puesto 
que en dicho bloque la productividad laboral por horas trabajadas 
equivale en promedio a US$56, siendo Luxemburgo el país que encabeza 
la lista con US$91 y le sigue Noruega con US$89. Más atrás se sitúan 
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Bélgica con US$68, e Irlanda y Holanda, ambas con US$66” (The 
Conference Board, 2016).  
 
Las empresas chilenas parecieran no haber identificado hoy, con real 
interés y claridad, cómo su productividad depende, de entre varias 
variables, de la gran cantidad de distracciones que tienen los 
trabajadores en sus oficinas. Crear un buen ambiente, ideal para el 
desempeño productivo del personal que cohabita, ya no es cosa del 
pasado. 
 
En atención a esta necesidad, es que nace la idea de otorgar una 
innovadora solución que no solo contempla atender la necesidad de 
construcción y/o remodelación de espacios laborales, sino que buscar 
junto a la empresa, una mejora en el clima laboral, dejando que sus 
empleados se concentren en su trabajo con el mayor confort posible, 
esto junto con optimizar, convenientemente, los espacios tanto 
individuales como comunes. Existe una estrecha relación clima y 
productividad laboral, siendo el ambiente físico, un componente de esto 
(Estrada, 2009).  
 
En base a estos análisis la propuesta es desarrollar las optimizaciones 
que sean necesarias de tal manera de que, una vez que éstas hayan sido 
implementadas, la comodidad sea un elemento existente y motivacional 
para los empleados, espacios que fomenten un clima laboral saludable y 
positivo, de tal manera que la productividad de la empresa se vea 
incrementada. 
 
 
 
 8 
 
I.1. Importancia de realizar el proyecto 
 
El clima laboral al interior de una empresa representa la realidad social 
y psicológica de los trabajadores en el día a día. Cada logro o fracaso, 
acuerdo o conflicto impactará positiva o negativamente en cada uno de 
ellos. 
 
Durante las 9 horas promedio que diariamente (incluso en algunos 
casos incluye los fines de semana) los trabajadores pasan ejerciendo sus 
labores en la empresa, implica que más de un 37% de su tiempo diario 
lo pasan en su lugar de trabajo. Si se consideran los tiempos de traslado 
desde y hacia su hogar (2 horas promedio) y 8 horas de sueño, se puede 
concluir que el trabajador comparte más con sus compañeros de 
empresa que con su propia familia.  
Lo anterior, hace necesario preocuparse por la infraestructura, 
mobiliario, iluminación, disposición de puestos de trabajo, áreas 
comunes, entre otros, centrando el objetivo en la comodidad de los 
trabajadores, el cual será el foco de este proyecto 
 
Si se considera además que en Chile existen más de un millón de 
empresas, y más de ocho millones de trabajadores, crea una 
oportunidad de impactar a gran escala. 
 
Por otro lado, respecto a nuevos proyectos de oficinas, “en términos de 
producción, el próximo trimestre ingresarían aproximadamente 25.000 
m2” (Colliers International, 2017). Las cifras indican que el valor por 
metro cuadrado en el gran Santiago, para construcción de interiores de 
oficinas oscilan entre las 7 y las 15 Unidades de Fomento (Rodriguez, 
2008). 
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 Es así, que este proyecto se centrará en optimizar o mejorar los 
espacios de trabajo al interior de cada empresa interesada, desde el 
proceso de diagnóstico (levantamiento de información), presentación de 
un diseño que mantenga el equilibrio entre presupuesto y factibilidad 
técnica, y finalmente una implementación de lo diseñado junto al 
seguimiento de la mejora propuesta. Cabe mencionar que, durante el 
año 2015, el gobierno de Chile firmó un instructivo presidencial sobre 
buenas prácticas laborales en empresas públicas, incluyendo como eje 
fundamental, el enfoque a la mejora en el clima laboral (Gobierno de 
Chile, 2015). 
 
 
I.2. Breve discusión bibliográfica 
 
Para explicar primeramente lo que involucra el proyecto, en necesario 
considerar algunas definiciones que entregarán un contexto a los 
capítulos siguientes. Durante gran parte del relato se mencionarán 
conceptos como productividad, clima organizacional, liderazgo, entre 
otros.  
 
Se definirán: 
 
• Productividad 
Uso eficiente de los recursos – trabajo, capital, tierra, materiales, 
energía, información – en la producción de diversos bienes y 
servicios (Prokopenko, 1989). 
• Clima organizacional 
El ambiente de trabajo percibido por los miembros de la 
organización y que incluye estructura, estilo de liderazgo, 
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comunicación, motivación y recompensas, todo ello ejerce 
influencia directa en el comportamiento y desempeño de los 
individuos (Caraveo, 2004) 
 
• Liderazgo 
Acción en que un individuo ejerce más influencia (o influencia 
más importante) que otro miembro cualquiera; o al individuo 
designado líder por el grupo; o al individuo que ejerce mayor 
influencia en la definición o realización de los objetivos del grupo 
(Morris y Seeman, 1950) 
 
Estos tres conceptos han estado siendo analizados por décadas, desde 
distintas miradas, pero todas concuerdan que están íntimamente 
relacionadas (José Guadalupe Salazar Estrada, 2009). Este mismo 
artículo señala que la socialización en una organización es un pilar 
fundamental para el éxito mirado como una ventaja competitiva. Este 
clima se compondrá de varios elementos como lo son espacio físico, 
características estructurales, ambiente social, características personales 
entre otros. Entonces, como se abordará la mejora en el clima laboral, 
será a través de la mejora de los espacios físicos, impactando 
directamente en ella. 
 
Si se considera además el tiempo que se pasa en el lugar de trabajo, en 
comparación con la que dispone con la familia, deben generarse las 
condiciones para que exista un compromiso y un equilibrio entre trabajo 
– familia (Jiménez & Moyano, 2008) construyendo ambientes más 
confortables, fomentando la comunicación, estímulos de crecimiento y 
aprecio por los espacios. 
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En un estudio realizado, resulta que se puede concluir que existe un 
vínculo estrecho entre satisfacción laboral y clima organizacional, 
teniendo en consideración un número importante de variables, pero 
todas ellas enfocadas en el estado emocional positivo y placentero de los 
empleados consultados (gallegos & Cáceres, 2016). 
 
Es fundamental considerar el impacto que tendría el tan solo 
preocuparse por dar un lugar pensando en la armonía del entorno 
interno de la compañía, teniendo trabajadores más contentos, y, por 
ende, realizando sus labores con una mayor motivación. 
 
I.3. Contribución del trabajo 
 
Evaluar la pre factibilidad de crear una empresa que desarrolle 
soluciones particulares para sus clientes comenzando por estudios de 
clima laboral con el fin de mejorar las instalaciones de los empleados, 
buscando optimizaciones de ubicación, desplazamiento, interacción, 
seguridad ayudando a la empresa a mejorar las relaciones al interior de 
su compañía. 
 
 
I.4. Objetivo general 
 
Determinar la prefactibilidad de ofrecer y vender servicios de diseño e 
implementación de oficinas comerciales. 
I.4.1. Objetivos específicos 
 
• Realizar una evaluación de mercado que permita definir el plan de 
negocios a ejecutar. 
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• Determinar las características técnicas necesarias para la 
ejecución del proyecto. 
 
• Establecer los requisitos legales y estructura organizacional 
requerida para el funcionamiento del proyecto. 
 
• Analizar la viabilidad económica y financiera del proyecto. 
 
I.5 Limitaciones y alcances del proyecto  
 
La	 evaluación de este proyecto no busca como objetivo final la 
materialización del mismo, sino sólo realizar una evaluación que 
permita decidir si la idea es rentable o no de acuerdo con parámetros 
establecidos. Se enfocará en el mercado en Santiago de Chile, 
específicamente en el sector oriente de la capital en esta primera etapa, 
ya que, desde la década del noventa ha tenido una sostenida alza en la 
migración de oficinas, y ya desde el 2014 concentra al menos el 70% de 
oficinas comerciales (Eyzaguirre & Gutierrez, 2014).  
 
Los clientes que se consideran serán empresas de gran tamaño como 
una multinacional, así como una PYME que requiere de nuevas 
instalaciones para su negocio. Pasando por todo el espectro intermedio, 
incluyendo, servicios públicos. 
Las principales limitaciones están en: 
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• Conocimiento previo del precio mercado de este servicio en 
particular en Chile; 
• Medición de impacto del servicio como fuente de mejora en clima 
laboral al interior de las empresas; 
• Información actualizada del primer trimestre del año 2017; 
I.6 Normativa y leyes asociadas al proyecto 
 
Se dividirá el conjunto de normas en dos segmentos. El primer segmento 
corresponderá a aquellas leyes, normativas, códigos, reglamentos, etc. 
Que guarden relación a la construcción o remodelación de oficinas 
comerciales, ya sea interior o exterior. La segunda corresponderá a todo 
lo referente al trabajador, es decir, medioambiente, seguridad e higiene.  
 
Segmento 1: Construcción 
 
• Norma Chilena de la Construcción (NCh) 
o Algunas de las normas que aplican 
§ NCh 2189.Of92 referente a seguridad de edificios – 
Condiciones Básicas, estableciendo los referentes 
básicos para que se utilicen en materia de seguridad 
(información, mandato, precaución o prohibición) en 
todo tipo de edificios. 
§ NCh 1079.Of1977 referente a la recomendación para 
el diseño arquitectónico, estableciendo criterios de 
acuerdo con la zona geográfica del país, con el objeto 
de facilitar un adecuado diseño arquitectónico. 
§ NCh 352.Of1962 referente a condiciones acústicas en 
los edificios estableciendo criterios para la 
 14 
 
transmisión de ruidos producidos que forman parte 
de las instalaciones permanentes de la construcción, 
exceptuando las señales sonoras de emergencia. 
§ En general, los planos reguladores y normativas 
(reglamento de co-propiedad) de los edificios o 
comunidades de acuerdo con cada comuna. Cada 
edificio o casa (con fines comerciales) cuenta con sus 
propios reglamentos y códigos de conducta, 
amparados en la ley No 19.537 que regula la 
Copropiedad Inmobiliaria (convivencia y 
administración de edificios, condominios y otros 
inmuebles de propiedad compartida). 
 
 
Segmento 2: Trabajador - Empresa 
 
• Decreto con Fuerza de Ley 725; Decreto 725 de 1967 
o Particularmente, el Título III regula las normas de 
condiciones de higiene y seguridad que deben reunir los 
lugares de trabajo con el fin de proteger la salud y bienestar 
de los trabajadores en general. 
o Decreto Supremo Nª594 referente al reglamento sobre 
condiciones ambientales básicas en los lugares de trabajo 
• Código del Trabajo – Año 2016 que regula los derechos y deberes 
de los trabajadores. 
 
 
I.7. Organización y presentación de este trabajo 
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Durante el desarrollo del presente estudio, se abordarán diversos temas, 
aplicando herramientas de evaluación de proyectos, finanzas, 
marketing, gestión estratégica, entre otros.  
 
A continuación, una breve descripción de las actividades en los 
siguientes capítulos. 
 
En el capítulo dos se abordará el estudio de mercado de la 
prefactibilidad donde se buscará lograr demostrar que la necesidad de lo 
estudiado es real, dando datos actualizados de oferta, demanda, y con 
ello, determinar un plan de acción que permita abordar de la mejor 
manera el proyecto. Para esto se realizarán encuestas a clientes y 
trabajadores, para lograr cruzar aquellas necesidades que son comunes, 
y analizar las que son dispares. Además, se investigará la competencia 
directa con las herramientas de inteligencia de mercado. 
 
En el siguiente capítulo, se desarrollará el estudio técnico, con lo cual se 
podrá aterrizar el estudio de mercado, donde se seleccionará y definirá 
el tipo de empresa - sociedad, su estructura, ubicación óptima, líneas 
productivas de acuerdo con las necesidades de la empresa y sus 
trabajadores, personal mínimo, y todos los costos asociados a inversión 
inicial y puesta en marcha. 
 
En el penúltimo capítulo, se elaborará el estudio económico - financiero 
determinando la rentabilidad del proyecto, por medio de un flujo de caja 
proyectado, donde se tomará en consideración todos los costos 
asociados que fueron determinados en el capítulo anterior, teniendo en 
cuenta los riesgos tanto de la empresa como del mercado, para 
finalmente concluir si el proyecto es rentable o no. 
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Finalmente, el quinto capítulo se harán análisis de cada resultado 
obtenido en los capítulos anteriores, de acuerdo con los objetivos 
planteados, y se tomará la decisión de concluir si el proyecto el rentable 
o no, de acuerdo con los parámetros de evaluación de proyectos. 
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II. ESTUDIO DE MERCADO 
 
Desde su creación, la zona de la región metropolitana de Chile ubicada 
en el centro del país, donde se ubica la capital, Santiago, fue poblada 
con fines agrícolas, industriales y económicos del país. Estas dos 
últimas actividades son las que han tenido una explotación masiva 
desde comienzos del siglo XX hasta la fecha, logrando posicionar a 
Santiago como el eje comercial, económico e industrial del país. La 
región Metropolitana cuenta con los siguientes datos demográficos 
(Biblioteca del Congreso Nacional de Chile, 2017): 
 
Superficie: 15.403,2 kilómetros cuadrados 
Representación: 2% de la superficie total – País 
Población proyectada 2016: 7.399.042 habitantes (40,1% nacional) 
Densidad: 480,4 habitantes por kilómetro cuadrado 
Crecimiento últimos 10 años: 15,3% 
 
Todo este movimiento económico de las últimas décadas ha traído un 
gran desarrollo inmobiliario, ya que por motivos comerciales muchas 
empresas, tanto locales como extranjeras, han decidido asentarse en 
Santiago, con ello la necesidad inmobiliaria cuenta con un crecimiento 
sostenido.  
 
Ya entrando en el sector inmobiliario en la región, específicamente el de 
oficinas comerciales, estas se pueden categorizar de acuerdo con sus 
atributos en la calidad de materiales, sistemas, diseño, localización, 
accesibilidad, cercanía de servicios, entre otros. Bajo este concepto, se 
pueden catalogar en: 
 
 18 
 
• CLASE A: con construcción de alta calidad y arquitectura, 
modernas tecnologías y localizaciones privilegiadas y 
consolidadas. 
• CLASE B: generalmente de propiedad compartida, infraestructura 
obsoleta y en calles o avenidas secundarias. 
• CLASE C: edificios antiguos y ofrecen un espacio básico sin 
equipamiento ni mayores comodidades. 
 
De acuerdo con un estudio realizado a mediados del 2016, por una 
empresa norteamericana, especialista en capital inmobiliario (CBRE, 
2016), la producción promedio de oficinas en 10 años en edificios clase 
A+B fue de 153.532 metros cuadrados. 
Este mismo estudio indica que la proyección para fines del mismo año 
2016, en base a avances de obra, serán poco más de 249 mil metros 
cuadrados, de las cuales casi la mitad corresponden a edificios clase A. 
Otro dato importante que destacar es que, de la superficie total, el 50% 
corresponde a proyectos a desarrollar en la comuna de las Condes, 
siguiendo Santiago (centro), Providencia, Huechuraba, Vitacura. 
 
Los arriendos de plantas libres, en edificios por ejemplo de la comuna de 
Las Condes, muestra un valor de 0,7 unidades de fomento por metro 
cuadrado para edificios clase A. Este valor está actualizado a una oficina 
en el costanera center, en donde una planta libre, de 898,7 metros 
cuadrados útiles, clase A, tiene un valor de 629 unidades de fomento 
mensual (Casas Mitula, 2017). En cambio, en un edifico clase B, el valor 
promedio baja a las 0,5 unidades de fomento por metro cuadrado. 
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Sin embargo, esto no es el único costo que incurrir en el caso de plantas 
libres. Tal como indica el concepto, la oficina es entregada en calidad de 
obra gruesa, por tanto, se debe hacer todo lo que es la implementación 
al interior de ésta (tabiquería, iluminación, divisiones, aire 
acondicionado, mobiliario, etc.) Cifras promedio del mercado, tal como lo 
indica el presidente de la Asociación de oficinas de Arquitectos de Chile 
(AOA) en una entrevista (Rodriguez, Inversión en oficinas top puede ser 
superior a las 76 UF por m2, 2008), sitúan la inversión por este 
concepto es de 16 Unidades de Fomento por metro cuadrado. 
 
Un ejemplo, la comuna de Las Condes, de acuerdo con la siguiente 
tabla. 
 
Tabla 1: Vacancia y Renta oficinas 2015-2016. 
 
 
 
Fuente: JLL Consultores, 2017. 
 
Según los mismos estudios realizados por CBRE, la tasa de vacancia 
para oficinas clase A y B se ha mantenido estable en un 5,7%. A fines 
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del 2016, la vacancia general se situó en un 8,7%, que, con respecto al 
mismo período del 2015, bajó un 1,2%, esto dado el escenario de 
desaceleración económica en el país (JLL Consultores, 2017). 
En este mismo estudio se señala que la producción esperada para el 
2017, será del orden de 150 mil metros cuadrados, muy por debajo de 
los 195 mil que históricamente ha sido el promedio. Esta superficie se 
deberá en gran parte, a la entrada en operación de la torre costanera. 
 
Ilustración 1: Histórico metros cuadrados disponible 
 
Fuente: CBRS 2016 
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II.1 Análisis de la oferta 
 
Competencia 
 
Las empresas interesadas en adquirir o arrendar una oficina en planta 
libre, o que deben remodelar lo existente, contratan servicios 
especializados en el diseño y construcción de oficinas ya que no cuentan 
con personal propio, ni expertos para hacerlo con personal propio, ya 
que es un giro fuera de su negocio. 
Cada vez más son las empresas que buscan ofrecer sus servicios de 
remodelación – construcción, complementado con el diseño, reuniendo 
diseñadores, arquitectos, constructores, y mano de obra especializada. 
 
Dentro de Chile, y específicamente en la región metropolitana se pueden 
encontrar las siguientes empresas: 
 
 
• Office Staging: Empresa que dentro de sus servicios ofrece la 
venta de mobiliario de oficina, diferentes soluciones de divisiones 
de oficinas, pisos y revestimientos, iluminación, Electricidad y 
comunicaciones, climatización, Branding e interiorismo. Todos 
estos como servicios separados con posibilidad de ofrecer servicio 
más integral, pero no incluyen ingeniería en sus proyectos, 
tampoco tramitación de permisos. Se encuentran ubicados en la 
comuna de Las Condes, y cuenta con una cartera de proyectos / 
clientes como Everis, Duracell, Toshiba, Armas, portal 
inmobiliario entre otros.  
Dentro de su portafolio, destaca el “interiorismo corporativo”, línea 
de negocio enfocado en generar ambientes propicios para equipos 
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de trabajo, destacando los valores corporativos de la compañía. 
Esto se acerca más a la idea de negocio de este proyecto, dándole 
valor al ambiente de trabajo. 
 
• Siente Cinco Ltda.: Una empresa con un giro mucho más 
focalizado en lo que se refiere a arquitectura y diseños digitales, 
que cuenta con un área de remodelación, pero más orientada a la 
arquitectura con lo cual se aleja de la idea base de buscar las 
mejoras de las condiciones laborales de los usuarios de una 
empresa a través de la optimización de los espacios. Se ubica en 
la comuna de providencia,  
Su fuerte principal está en el diseño corporativo y estrategia de 
marca. Sus principales clientes son las tiendas de retail y tiendas 
gourmet.  
Su foco principal radica en la satisfacción de los usuarios de los 
clientes los cuales atiende, entregando un contenido de marca y 
posicionamiento.  
 
• LST Remodelación y Construcción: Empresa que dentro de sus 
servicios ofrece construcción y remodelación de viviendas, oficinas 
y locales comerciales, Estructuras y montaje industrial, 
Reparación y construcción de techumbres Puertas, ventanas, 
cierres de oficina en aluminio y termo paneles, montaje de equipos 
de aire acondicionado, construcción de quinchos y terrazas. En su 
oferta no se aprecia un foco sobre las empresas y mucho menos 
sobre los resultados de esta. 
Cubre servicios en la región metropolitana, y sus clientes 
principales son Homecenter, Metrogas, LaMarmite entre otros. Su 
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rubro es netamente la construcción, tomando desde casas 
particulares hasta oficinas o galpones.  
 
• Constructora Cobalto: Esta empresa hace mención en su oferta el 
impacto sobre el clima laboral y el rendimiento del personal, 
respecto de un grato lugar para trabajar. Podemos decir que esta 
constructora podría acercarse más a la competencia directa. Se 
ubican en la comuna de Las Condes, y cuenta con una cartera de 
alrededor de 15 proyectos declarados, con clientes como Intel, 
Alsthom, BHP entre otros. Uno de sus servicios, incluye, sin costo, 
un anteproyecto arquitectónico. A pesar de la mención en su sitio 
web sobre clima laboral, no hay indicios de que su servicio tenga 
foco en la mejora de clima laboral. 
 
Desprendiendo de las características de los principales actores en 
materia de diseño y remodelación de oficinas (como servicio integral), se 
puede destacar: 
 
• La mayoría tiene oficina central en la zona oriente de la capital 
(Providencia – Las Condes); 
 
• Solo una de ellas (Office Staging) cuenta con un servicio 
innovador, entregando no solo diseño arquitectónico, sino que, 
complementando con estrategia de marca, diseño web, branding, 
etc.; 
 
• La importancia de contar con una página web moderna, 
destacando los proyectos y clientes principales, simuladores, y 
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destacando, el valor agregado del servicio (diseño, 
implementación, postventa, estudios, medición, etc.); 
 
• Ninguno de la competencia cuenta con estudios de clima laboral 
para medir impacto en los nuevos diseños; 
 
• Ninguno cuenta como foco, la mejora del clima laboral como eje 
del negocio. 
 
Se puede concluir, que la idea de tener una empresa para el diseño e 
implementación de oficinas comerciales no es una idea nueva, pero con 
el foco en la mejora del clima organizacional es innovadora, y puede 
marcar la diferencia con respecto a la competencia. 
 
II.2 Análisis de la demanda  
 
Para efectos de analizar la demanda, se ha optado por 2 vías. La primera 
es mediante una encuesta a diversos ejecutivos de empresas de diversos 
sectores, en su mayoría del sector energético, y el segundo, con el cruce 
de información disponible de vacancia de oficinas visto en el inicio del 
capítulo.  
No es posible contrarrestar el histórico de empresas con la encuesta, ya 
que no existe una base de datos disponible. Por tanto, se considerará 
una estrategia de cruce de los resultados de la encuesta con la 
disponibilidad (nivel de vacancia y construcción) de oficinas en el sector.  
 
Como se vio en los capítulos anteriores, para solamente el año 2017, 
existe una proyección de más de 150.000 metros cuadrados disponibles 
para oficinas solo en el sector de Las Condes, que concuerda con el 
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histórico de los últimos 10 años promedio que también fue abordado en 
los párrafos anteriores.  
Al tener una tendencia estable en el tiempo, se puede igualmente 
proyectar la misma disponibilidad para los próximos 5 años. 
Con este dato duro, ahora se debe cruzar con la encuesta a ejecutivos. 
 
En este análisis mediante la técnica de encuestas, se busca obtener 
información sobre las preferencias y gustos del potencial cliente en 
relación con el servicio que se pretende ofrecer.  
 
Se han seleccionado empresas constituidas legalmente en chile, con 
más de 10 trabajadores, que cuentan con oficinas en la región 
metropolitana, y que tienen al menos 1 año de antigüedad en su 
constitución. Para obtener el registro de estas empresas, se ha 
considerado una base de datos propia, compuesta por 31 empresas, la 
mayor parte de ellas del sector eléctrico. 
 
Se escogido la mayor parte de las empresas sean del rubro eléctrico ya 
que: 
Ø Se cuenta con una base de datos propia, actualizada 
Ø La inversión en energía lideró a nivel nacional el año 2016 
(ministerio de Energía, 2016) 
 
Para lo anterior, se ha elaborado una encuesta, dirigida a altos 
ejecutivos con poder de información en empresas de diversos rubros 
dentro de la región metropolitana con el objetivo de conocer la 
sensibilidad de la empresa en cuanto a al valor que le dan al diseño e 
implementación de oficinas con el clima laboral, y si actualmente la 
compañía está pensando en cambios en ese nivel 
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La encuesta fue de carácter virtual (mediante uso de plataformas en la 
web vía correo electrónico).  
La base de datos utilizada fue de elaboración propia, mediante redes de 
contacto. 
 
Encuesta: Dirigida a Altos ejecutivos de 31 compañías 
Correos enviados: 88 
Correos respondidos: 53 
Correos no respondidos: 37 
N.º de Preguntas: 15 
Tiempo de respuesta máximo: 3 semanas 
 
Del universo de las 53 encuestas respondidas, más del 25% de los 
ejecutivos trabaja en la Zona de Las Condes, seguida muy de cerca por 
Providencia. Principalmente esto se debe a que, en la base de datos, una 
buena parte trabaja en empresas del rubro energía, que su base de 
operaciones es de esa zona. El resto de comunas mencionadas son 
Santiago Centro y “otras”, las más repetidas dentro de esta última, 
Huechuraba. Esto da una buena referencia, ya que la intención es 
atacar efectivamente estas comunas, ya que tienen el mayor nivel de 
demanda de oficinas. 
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Tabla 2: Comunas RM. 
 
 
Fuente de elaboración propia 
 
Casi el 60% de las empresas (o ejecutivos) pertenecen al segmento de 
hasta 99 trabajadores. 
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Tabla 3: cantidad de trabajadores por empresa 
 
Fuente de elaboración propia 
 
Un dato importante, el 65% de las empresas encuestadas se encuentra 
asociado a una mutual, lo que es indicio de una preocupación por la 
seguridad de sus trabajadores. Una cifra menor, pero no menos 
importante, es que el 40% de las empresas cuenta con un comité 
paritario, que vela por los trabajadores al interior de la compañía. 
 
Del total del universo muestreado, más de la mitad trabaja en edificio, 
una tendencia en la región metropolitana, y sobre todo en el sector 
oriente. Esto se alinea con la demanda de oficinas en edificios visto en 
capítulos precedentes. En este mismo muestreo, el 30% tiene planes de 
cambio a una nueva oficina, donde más del 50% declara nueva comuna 
Las Condes, principalmente en edificios. Esto deja en evidencia la 
importancia de esta comuna en materia de movimiento del mercado. 
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Tabla 4: Tipo de Oficina 
 
 
Fuente de elaboración propia 
 
 
Para el cambio, a pesar de que la mayoría no considera en el diseño 
aspectos de clima laboral, si por el contrario tienen considerado 
espacios comunes, zonas de bicicletas, duchas, que va en directo 
beneficio de los empleados. Se puede ver una disociación entre clima 
laboral y beneficios a las personas. 
Indirectamente, al preguntar por los criterios para el nuevo diseño, más 
del 80% de los consultados lo enfoca en temas económicos o de 
estrategia corporativa, dejando el bienestar del trabajador como minoría.  
Otra pregunta importante fue los criterios a la hora de elegir a la 
empresa proveedora del servicio de implementación de oficina, donde un 
50% indica que debe existir un equilibrio entre precio y calidad, lo cual 
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hace que la regla del “menor precio” se compense a un servicio de 
calidad como es el que se busca. 
Para aquellas empresas que se mantienen en el mismo lugar, solo un 
tercio piensa hacer modificaciones al interior, en su mayoría en 
términos de cambio de mobiliario. Otro dato importante y un poco 
contradictorio, es que la mayoría de ellas (sobre el 70%) hace más de 
dos años que no hace un cambio significativo, lo cual podría ser una 
oportunidad dado que, del total muestreado, sobre el 90% cree que 
modificaciones al diseño de sus instalaciones debe hacerse cada 3 a 5 
años, valorizando de importante el invertir en mejoras en sus oficinas. 
 
Tabla 5: Disposición no a cambiar de Oficina 
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Para finalizar la encuesta, se ha dejado la pregunta ¿Cuánto estaría 
dispuesto a pagar por un servicio de implementación de oficinas?, Acá 
termina la pregunta, donde por partes iguales, se reparten en los rangos 
entre las 10 a las 20 unidades de fomento por metro cuadrado, lo cual, 
de acuerdo con lo visto en el inicio del capítulo, corresponden a los 
precios de mercado.  
Lo más interesante, es que casi el 85% de los encuestados ve una 
relación directa entre clima laboral y el diseño de su oficina, lo cual, 
para el proyecto, es una barrera de entrada menos. 
Considerando los puntos anteriores, como resumen se tiene que: 
 
30% (alrededor de 10 empresas) tiene pensando un cambio de oficina. 
Del resto, más de la mitad considera cambios internos de su lugar de 
trabajo. 
 
Si se considera que la mayoría de los encuestados pertenece a solo un 
rubro (energía), y que existen más de 400.000 empresas solo en la 
Región metropolitana, de las cuales poco más de 10.000 son 
consideradas grandes, extrapolando los datos, podríamos llegar a un 
horizonte de más de 3.000 empresas con potencial de cambio. 
 
Dado el volumen de empresas en el mercado, y la opción de abarcar 
solamente la región metropolitana, se deberá abordar estratégicamente 
unos 100 potenciales clientes. Esto se facilitará dado que, en un edificio 
comercial, pueden alojar alrededor de 10 empresas. Consiguiendo 10 
edificios comerciales, se puede abordar el potencial deseado. En los 
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próximos capítulos se abordará el tema de las proyecciones de venta, 
dado este escenario. 
Además, con una disponibilidad de 150.000 metros cuadrados, solo 
abordando el 1% de la disponibilidad, que significa alrededor de 1.500 
metros cuadrados, distribuidos en 1 año, estamos hablando en 
promedio de 150 metros cuadros por mes.  
Si se cruza con 100 potenciales clientes, abordando solo un éxito de un 
10% en ventas, conseguimos 11 oficinas por año, que va en línea con el 
párrafo anterior. 
 
 
II.3 Análisis estratégico 
 
El análisis estratégico del entorno supone sacar a la luz problemas que 
están allí pero que simplemente se desconocen o se ignoran para no 
tener que enfrentarlos. 
Para desarrollar un análisis correcto y asertivo, se separarán en lo que 
compete a factores de incidencia externa y externa. 
 
Análisis Externo 
 
1. Macroentorno 
 
Para realizar la evaluación, se considerará utilizar la herramienta de 
análisis PESTA. Se basará en las condiciones de Chile, pues el centro de 
operaciones de la empresa será la capital, Santiago. 
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• Político 
 
Chile tiene importantes desafíos estructurales para impulsar la 
productividad y mejorar el acceso y calidad de los servicios sociales para 
un crecimiento más inclusivo. La deficiencia en la matriz energética, la 
fuerte dependencia de la exportación y precio del cobre siguen siendo 
foco de vulnerabilidad. Actualmente el país se encuentra en un año 
electoral, donde existe una amplia oferta de proyectos, entre ellas, la 
reducción de la jornada laboral de 45 a 40 horas semanales, aumentar 
el período de vacaciones de a 15 a 20 días, reducción de cantidad de 
feriados legales, medidas que, impactan fuertemente en las empresas lo 
que llevará a éstas a re-plantear su estrategia hacia sus empleados, 
para descomprimir la presión social e incentivar la permanencia en la 
compañía para evitar fuga a empresas que ofrezcan mejores incentivos. 
Dentro de estos incentivos, juega un rol fundamental el ambiente 
laboral, comodidad, beneficios complementarios, etc. En que el proyecto 
puede verse favorecido.  
 
• Económicos 
 
Chile ha sido una de las economías de más rápido crecimiento en la 
región en la última década. Sin embargo, después del auge observado 
entre el 2010 y 2012, la economía registró una desaceleración con tasas 
de crecimiento menores al 2% anual, afectada por un retroceso en el 
sector minero debido al fin del ciclo de inversión, caída del precio del 
cobre y el declive del consumo privado. Las tasas de desempleo, por otro 
lado, se han mantenido en torno al 7% a nivel nacional. Se espera una 
recuperación durante el 2017, como resultado de políticas monetarias y 
fiscales expansivas (disminución de tasa interés), recuperación de 
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inversión privada y de demanda interna, lo que conllevaría a un 
aumento de demanda de oficinas o de expansión de estas, pasando ya el 
período de recesión vista entre el 2015 al 2016.  
 
• Socioculturales 
 
El crecimiento económico y las recientes reformas de políticas han 
aumentado el empleo, reducido la pobreza y disminuido la desigualdad 
de los ingresos, aunque este último aspecto se mantiene en niveles 
elevados. Las mujeres y los jóvenes han accedido a la fuerza de trabajo 
en grandes cantidades, pero sus tasas de participación siguen siendo 
bajas en comparación con la mayoría de los países de la OCDE y 
América Latina. La actitud hacia el trabajo femenino y sus 
responsabilidades en el cuidado infantil, así como las regulaciones 
relativas a la provisión de cuidado infantil, representan una barrera 
para el empleo femenino, aunque se están logrando avances en esta 
materia. La calidad general de la educación y el acceso a la educación 
superior han mejorado, pero las primeras etapas de escolaridad 
obligatoria siguen siendo la prioridad. Entre los trabajadores menos 
calificados, la existencia de un salario mínimo elevado y una fuerte 
protección del empleo dificultan el acceso al mercado de trabajo, y los 
servicios de empleo y los sistemas de capacitación públicos se 
encuentran subdesarrollados. Esto repercute fuertemente en el 
proyecto, debido al impacto en los costos de la mano de obra, variable 
de peso específico elevado en materia de construcción – implementación 
de oficinas.  
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• Tecnológicos 
 
De a poco en Chile ha aumentado la inversión y el apoyo en tecnología e 
innovación, incluyendo reformas que permiten acelerar la apertura de 
nuevos negocios y acceso a financiamiento. Las empresas están 
perdiendo el miedo al uso de las tecnologías y la innovación focalizados 
en conseguir ventajas competitivas. Esto puede permitir que las 
oficinas, por ejemplo, sean con tecnología de punta, eficientes 
energéticamente, dando un valor agregado a la compañía. 
 
• Ambientales 
 
El fuerte crecimiento económico y su elevada dependencia de los 
recursos naturales han generado un costo al medio ambiente, en 
especial en la calidad del aire y, en algunas zonas, en la disponibilidad 
del agua. El uso de fuentes de energía renovable es elevado, aunque se 
limita principalmente a centrales hidroeléctricas, y las necesidades 
energéticas se satisfacen en gran medida a través de la importación de 
combustibles fósiles. Los mecanismos para internalizar las 
externalidades ambientales y promover la innovación verde y la 
adopción de tecnologías limpias han mejorado, pero siguen siendo 
insuficientes. Los impuestos sobre la energía no cubren adecuadamente 
las externalidades, en especial para el uso energético fuera del sector del 
transporte y el diésel. Existe espacio para que el sector minero siga 
reduciendo la gran cantidad de emisiones locales y la contaminación del 
suelo que genera. Tampoco existe una política de eficiencia energética, 
que permita fomentar su uso y los procesos para aprobaciones 
ambientales sigue siendo aún muy burocráticos. Generar políticas 
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ambientales al interior de la compañía, uso eficiente de los recursos, es 
un factor clave a la hora de elegir una empresa.  
 
En la siguiente tabla, se resume la incidencia de cada factor, pasando 
desde lo muy negativo (MN) hasta lo muy positivo (MP). 
 
 
Tabla 6: Análisis PEST. 
ANALISIS	PEST	
FACTORES	 MP	 P	 I	 N	 MN	
P	
Situación	Política	 X	 		 		 		 		
Política	Económica	 		 X	 		 		 		
Legislación	 		 X	 		 		 		
Política	Fiscal	 		 X	 		 		 		
Libre	Mercado	 		 		 		 X	 		
		 		 		 		 		 		
E	
PIB	 		 		 		 X	 		
Inflación	 		 X	 		 		 		
Paro	 		 X	 		 		 		
Productividad	 		 X	 		 		 		
Política	Industrial	 X	 		 		 		 		
Costos	Mano	Obra	 		 		 		 X	 		
		 		 		 		 		 		
S	 Valores	 X	 		 		 		 		
Grupos	Sociales	 		 X	 		 		 		
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Fuente: Elaboración propia. 
 
 
Dentro de los factores ya expuestos, la situación política y la discusión 
tan de moda en términos de productividad, puede ser una gran 
oportunidad para la empresa debido a que éstas deberán adaptarse a 
las nuevas expectativas que busca la sociedad, como lo es flexibilidad 
laboral, mejor calidad de vida y mejoras en beneficios – no salariales.  
 
 
 
 
 
 
 
 
Conflictividad	 		 X	 		 		 		
Mercado	del	trabajo	 		 		 		 X	 		
Defensa	del	Consumidor	 		 X	 		 		 		
Desigualdad	social	 		 		 		 X	 		
		 		 		 		 		 		
T	
Política	I+D	 X	 		 		 		 		
Conocimientos	Ciencia	y	Tec.	 X	 		 		 		 		
Infraestructura	 X	 		 		 		 		
Madurez	tecnológica	 X	 		 		 		 		
Disponibilidad	nueva	Tec.	 X	 		 		 		 		
A	 Normativa	Medioambiental	 		 		 X	 		 		
		 		 		 		 		 		
 38 
 
2. Microentorno 
 
Para realizar esta evaluación, se considerará el análisis de las cinco 
fuerzas de Porter 
 
Tabla 7: Fuerzas de Porter. 
 
 
Fuente de elaboración propia. 
 
En el siguiente recuadro se resumen las 5 fuerzas, con su nivel de 
impacto negativo en la industria en cuestión. 
 
• Entrada nuevos competidores 
 
Las barreras de entrada son bajas. El nivel de inversión inicial es bajo 
ya que no requiere de maquinarias ni instalaciones de alto costo. Se 
requiere una estrategia de fidelización con los clientes, fomentando 
 
FUERZAS	
ALTO	
IMPACTO	
IMPACTO	
MEDIO	
BAJO	
IMPACTO	
MITIGACIÓN	PROPUESTA	
Amenaza	de	la	entrada	de	
nuevos	competidores	
X	 		 		
Fidelización	y	
diferenciación	
Poder	de	negociación	de	los	
proveedores	
		 X	 		
Alianzas	estratégicas,	
muchos	proveedores	
Poder	de	negociación	de	los	
compradores	
X	 		 		 Servicio	post-venta	
Amenaza	en	tus	ingresos	por	
productos	sustitutos	
		 X	 		 Diferenciación	
Rivalidad	entre	competidores	 		 X	 		 Bajo	costo	
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relaciones a largo plazo, donde se entregue un producto diferenciado, 
con soluciones efectivas. 
 
 
 
• Poder negociación de proveedores 
 
Se ha categorizado con impacto medio debido a la existencia de una 
gran cantidad de proveedores con los cuales se pueden establecer 
acuerdos de colaboración. Una forma de mejorar relación con 
proveedores es mediante alianzas – acuerdos estratégicos que permitan 
asegurar precios convenientes. 
 
• Poder negociación de compradores 
 
A pesar de tener un producto diferenciado con el resto de constructoras 
de oficinas, la tendencia de los compradores será comparar el servicio 
con ellos. Se deberá considerar costos ajustados en una primera etapa 
para conseguir experiencia y una cartera de proyectos exitosos.  
 
• Amenaza productos sustitutos 
 
Existen pocas empresas que ofrecen un servicio similar (que involucre 
clima laboral como factor diferenciador), sin embargo, el impacto es 
medio, ya que es fácil comparar el servicio con empresas que solo 
desarrollan la implementación. 
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• Rivalidad entre competidores 
 
Se indica como impacto medio, ya que existen pocos competidores para 
un mercado muy grande, de acuerdo con lo visto en el estudio de 
mercado. 
 
Análisis Interno 
 
Para esto, se utilizará el análisis FODA, que permite conocer la situación 
inicial y definir posicionamiento. 
La matriz FODA identificará tanto las oportunidades y amenazas del 
mercado, sus fortalezas y debilidades en esta fase de prefactibilidad. 
 
Tabla 8: FODA. 
 
 Fuente: elaboración propia. 
 
Dado que este análisis se da en un proceso de prefactibilidad, el foco 
estará dado en conseguir valor agregado al tema de la productividad y 
clima laboral como el corazón del negocio, provocando una 
diferenciación con respecto a la futura competencia. Además, al ser 
empresa nueva, se debería entrar con precios atractivos. 
Debilidades Amenazas
1.	Sin	experiencia 1.	Aumento	nuevos	competidores
2.	Recursos	limitados	para	iniciar	 2.	Período	de	elecciones,	incertidumbre	política
Fortalezas Oportunidades
1.	Servicio	de	calidad 1.	Crecimiento	económico	y	proyecciones	optimistas.
2.	Ubicación	en	zona	con	alta	demanda. 2.	Alta	competencia	de	proveedores
3.	El	foco	en	la	productividad	como	un	valor	agregado
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II.4 Plan de marketing 
 
Para elaborar el plan de marketing del proyecto, se utilizará la estrategia 
de las 7p (Marketing Mix), que representan las variables con las que se 
contarán para cumplir los objetivos propuestos. 
 
Producto 
Si bien se ofrecerá un servicio integral que variará según el 
requerimiento de cada cliente se opta por diferenciar los productos de 
acuerdo con dos variables: Volumen del negocio y/o Tipo de Cliente. 
Los productos/servicios en el que se basará el desarrollo de la empresa 
serán los Estudios y los Proyectos. 
Los estudios serán ofertados a los clientes basado en el tamaño de su 
empresa, rubro, capacidad de inversión y expectativas de resultados. 
Una vez desarrollado el estudio este tendrá un costo cero para el cliente 
que desee realizar la implementación recomendada por la empresa. Si el 
cliente no desea realizar los servicios de construcción e implementación 
con el estudio, tendrá un costo, el cual estará preestablecido desde la 
fase de cotización con el cliente. Se estima, en una primera etapa 
(primer año), que la mitad de los clientes tome solamente estudio. Esto 
principalmente a que deberán evaluar costo-beneficio de lo ofrecido.   
 
Precio 
Se deberá presentar un precio atractivo (bajo el precio mercado 
mencionado en puntos anteriores) para competir con las ya conocidas 
empresas constructoras de la ciudad y se ofrecerán asesorías de precio 
accesible para el tipo de clientes PYME. La eficiencia de los procesos en 
la ejecución de las obras generará un aumento paulatino de las 
utilidades por proyecto ya que la tendencia será a usar materiales de 
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manera más eficiente, hacer alianzas estratégicas con proveedores de 
materiales y suministros, además de ocupar menos horas-hombre por 
gestión, supervisión y ejecución de las obras. En síntesis, la idea es 
poder mantener los precios atractivos hacia los clientes y aumentar las 
utilidades en base a un mejoramiento continuo del trabajo. 
A continuación, en la tabla 4 se presenta la proyección del precio en los 
5 años de funcionamiento del proyecto: 
Tabla 9: Precios estimados. 
 
	
2018	 2019	 2020	 2021	 2022	
Estudio	(UF)	 1.100	 1.155	 1.213	 1.273	 1.337	
Implementación	UF	 8.250	 10.395	 12.734	 13.371	 14.039	
M2	vendidos	 1.650	 1.733	 1.819	 1.910	 2.006	
M2	disponibles	 110.000	 110.000	 110.000	 110.000	 110.000	
Fuente: elaboración propia. 
 
Supuestos: 
1. Para efectos del cálculo, se estimada la oferta de metros 
cuadrados constante, de acuerdo con cifras vistas en el capítulo 
primero; 
2. Se proyecta que la cuota vendida el primer año corresponde a un 
1,5% de metros cuadrados disponibles, y para los siguientes años 
un crecimiento en ventas de un 5% por año. 
3. Se considera, en un escenario conservador, es decir, de 5,5 
unidades de fomento por metro cuadrado el primer año el precio 
de venta por metro cuadrado, de 6 el segundo, y los siguientes 
años subiendo a 7. 
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La competencia tiene precios similares a los que se cobraran en el 
proyecto. 
Se considera un precio promedio de 100 unidades de fomento por 
estudio. Si se piensa en un promedio de oficinas de 150 metros 
cuadrados, por año se tiene la siguiente proyección: 
 
Tabla 10: Proyección de oficinas por año. 
 
Oficina	promedio	m2	 150	
Año	 1	 2	 3	 4	 5	
N.º	oficinas	por	año	 11	 12	 12	 13	 13	
Fuente: elaboración propia. 
 
La relación de esta tabla con el análisis de la demanda es que, de las 53 
empresas obtenidas de la muestra de mercado, se participaría en un 
22% en el primer año. 
 
Distribución 
En el sector de servicios donde se desempeñará la empresa, la relación 
es directa. Se lleva el servicio directamente al cliente. Además, se usarán 
agentes de ventas (de planta y por servicios) para lograr la penetración 
de la cuota de mercado que se requiera. 
En el caso de los agentes externos o por servicios, se ofrecerá una 
comisión comercial por negocio cerrado la cual estará fijada, al igual que 
los precios de venta, dependiendo del proyecto, el cliente y las 
posibilidades de desarrollos futuros. 
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Promoción  
 
Consciente de que la comunicación es una de las herramientas más 
potentes para conseguir el posicionamiento que se desea, es que se 
definen servicios que llegarán al mercado por medio de los siguientes 
canales: 
 
• Marketing directo: folleto informativo a los posibles clientes, los 
cuales se conseguirán por medio de contacto directo de los dueños 
de la empresa, y de bases de datos compradas en el mercado. 
Además, se recurrirá a la construcción de bases de datos propias 
por medio de encuestas aplicadas a los diferentes segmentos de 
clientes que se han establecido y las plataformas comerciales 
existentes en el país como lo son “Mercado público”, “Chile 
compra” y otros. Al final del folleto se motivará a los clientes a 
visitar página Web y/o a comunicarse por vía telefónica o 
electrónica. 
 
• RR.PP.: Se realizarán actividades de información con contactos 
directos de la red de contactos conocidas, donde se realizarán 
charlas y se entregarán los folletos informativos mencionados 
anteriormente sobre los servicios a prestar. 
 
• Promoción de venta: Se buscará realizar acuerdos comerciales 
con inmobiliarias constructoras de edificios, donde el nicho de 
mercado de éstas son las construcciones mayores y no la de 
implementación, con el fin de ofrecer descuentos en edificios 
construidos para ofrecerlos a los clientes que compran sus 
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plantas con ellos. Definida la relación comercial con las 
inmobiliarias se aplicarán descuentos definidos de acuerdo con el 
tamaño de las oficinas que éstas construyan ya que ésta variable 
es directamente proporcional al volumen de cada proyecto. 
 
• Marketing Digital: página Web la cual cumplirá las funciones de 
informar y vender servicios. Esta servirá también como medio de 
publicidad, pues en ella se presentará las experiencias de la 
empresa y también del perfil profesional del personal. 
 
Personas 
 
Al ser este un servicio, parte fundamental del proceso es la relación 
directa con el cliente. Esto abarcará dos etapas, la primera, de venta en 
que el agente de venta debe ser quien lidere el proceso hasta el cierre de 
la venta.  
La empresa se preocupará que el personal sea el idóneo para las tareas 
requeridas, dedicando un área de RRHH para esto. 
 
Proceso 
 
Se considera la figura de un jefe de proyecto, para que sea la cara visible 
ante el cliente, capaz de solucionar posibles problemas, tenga el control 
financiero del servicio, y la relación con proveedores. Bajo él, reportarán 
las distintas disciplinas. La empresa deberá basarse en las buenas 
prácticas del mercado, alto estándar de calidad y de ética. Posterior a 
cada servicio ejecutado, se implementarán encuestas de satisfacción que 
permitan medir la percepción del cliente ante el servicio realizado.  
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Prueba Física 
 
Durante la fase de oferta del servicio, se entregarán maquetas digitales 
con la solución propuesta (en caso de implementación de oficinas), con 
el fin del cliente pueda visualizar el resultado esperado. Durante la fase 
de ejecución, se entregarán reportes semanales de avance, respaldado 
con fotografías, videos, etc.  
Se garantizará el servicio por un plazo de 3 meses posteriores al término 
del servicio, con el fin de en caso de fallas o problemas, el cliente vea 
una preocupación por la calidad de los servicios. Se pedirán testimonios 
y referencias que se subirán al sitio web, que permita a cualquier 
interesado o visitante de la página, conocer un poco más del servicio y la 
experiencia del cliente. 
 
El costo de este plan se estima en alrededor de 15 millones de pesos, 
para los ítems: Publicidad, RRPP, Marketing directo y participación en 
ferias como un primer gasto de posicionamiento. 
 
 
 
II.5 Estrategia de negocios 
 
Para desarrollar el modelo de negocios de la empresa, se usará el modelo 
de Canvas, como guía de las acciones que se deben tomar para 
desarrollar un correcto modelo de negocio para la empresa. 
 
El objetivo es lograr un modelo que busque la agilidad y la reducción del 
tiempo de desarrollo de la iniciativa, para finalmente generar los 
servicios que cumplan las necesidades de los clientes y aportar valor. 
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El lienzo se compone de nueve bloques que representan las áreas claves 
para el desarrollo de la empresa, los cuales se ven reflejados en la 
siguiente figura. 
 
 
 
Ilustración 2: Modelo Canvas. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
Socios Estratégicos: 
En la sección se han incluido a proveedores principalmente de 
suministros, y asesores en materiales puntuales como seguridad, 
arquitectos, diseñadores, entre otros. 
Actividad 
Se requerirá una base de datos de clientes, con crecimiento continuo y, 
por consiguiente, visitas comerciales para generar acercamiento. 
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Además, se elaborarán procedimientos de calidad que permitan 
asegurar cumplir en tiempo y forma con los compromisos adquiridos, 
junto a un plan maestro de actividades. 
Recursos 
Se deberá contar con personal clave que permita hacer viable el 
proyecto, con expertis tanto en el área comercial como técnica. Otro 
punto no menor, es la red de sub-contratos (mano de obra calificada) 
para llevar a cabo los trabajos en terreno. 
Propuesta de Valor 
Contar con un servicio integral, que abarque desde el diseño hasta la 
implementación, teniendo como centro y foco la mejora del clima 
laboral, sin dejar de lado la optimización de los espacios físicos (factor 
económico). 
Relación 
Se debe mantener una relación de cercanía con las empresas, generando 
con sus áreas de compra o similares redes de contacto. Se deben 
generar instancias para que conozcan a la empresa. Esto se puede 
lograr mediante la participación en ferias, seminarios, entre otros. 
Clientes 
Se abordarán toda clase de empresas, desde micro a grandes compañías 
multinacionales que tengan la necesidad de un cambio. 
Canales 
La venta se desarrollará principalmente de manera directa, pero además 
se utilizarán herramientas de marketing tradicional para dar a conocer 
la empresa.  
Costos 
Los principales serán de marketing continuo, sueldos de personal de 
planta, gestión de sub-contratos y compra de materiales para ejecución 
de proyectos mobiliarios. 
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Ingresos 
Vendrán dados por estudios y/o implementación de oficinas. 
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III. ESTUDIO TECNICO  
Mediante este estudio se analizarán los diversos aspectos técnicos del 
proyecto, desde la determinación de la ubicación y el tamaño (número 
de personal) óptimo para la evaluación del proyecto. A su vez, se 
determinarán los procesos internos y como éstos son cruzados por una 
organización. Finalmente se evaluarán los aspectos ambientales que 
influyen en el proyecto. 
 
III.1 Análisis y determinación de la localización óptima del 
proyecto  
 
La empresa se localizará en Santiago de Chile, capital y centro 
económico del país. Se ha escogido esta ubicación por ser la zona en 
donde se cuenta con un mercado de la construcción estable y bien 
proyectado para los siguientes años de acuerdo con lo expuesto en los 
capítulos anteriormente vistos. 
 
Otro factor importante es el conocimiento de las normativas operantes 
en el país, tanto las municipales (ordenanzas), así como también las 
facilidades para conseguir precios competitivos en compra de materiales 
y contratación de colaboradores externos, tanto de producción directa 
como de asesorías. 
 
La localización óptima incluirá variables como: 
 
• Cercanía metro o transporte público en general 
• Cercano a avenidas principales 
• Cercanía con potenciales clientes 
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• Cercanía con centros comerciales – restaurants  
 
Para el cumplimiento de los puntos anteriores, se ha considerado que 
los sectores (comunas) donde se cotizarán oficinas serán: 
 
Providencia 
Las Condes 
 
Se utilizará la matriz de localización para determinar la comuna y local 
que tenga la mayor ponderación (nota).  
 
 
Mediante el uso de plataformas web (portal inmobiliario, zoom 
inmobiliario) y Google, se han obtenido 3 alternativas las cuales se 
procederá a analizar. 
 
• LAUNCH (Co-Working) 
 
Esta empresa se dedica al arriendo de oficinas o espacios abiertos para 
principalmente emprendedores o pequeñas empresas. Dentro de sus 
servicios cuenta con la opción de tomar oficinas cerradas, o solo puestos 
de trabajo en planta libre. Cuenta con servicios de cafetería, salas de 
reuniones (pago por hora), baños, wifi, recepcionista, aseo, uso dirección 
comercial y tributaria entre otros. Cuenta con diversas oficinas dentro 
de la región metropolitana, destacando la oficina en barrio Suecia 
 
Ventaja: se paga un valor fijo por arriendo de oficina (amoblada), que 
incluye además aseo, impresiones, gasto común, gastos fijos. Además, 
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tiene flexibilidad de número de personas, y meses a arrendar. No pide 
garantía. Cercanía a metro y buses, restoranes, gimnasios, mall. 
Desventaja: Al estar ya equipada, no se tiene la libertad de “amoldar” la 
oficina a gusto de la empresa. Además, se debe respetar el compartir 
con otras empresas en el mismo espacio común, sobre todo si se 
arriendan solo puestos de trabajo: 
 
Sitio web: https://www.launchcoworking.cl 
Precio: una oficina cerrada, para 6 personas, cuesta 850.000 pesos (IVA 
incluido) mensual, con wifi, impresiones, cafetería, 6 horas de sala de 
reunión. 
Ubicación: General Holley 133, providencia. 
 
• Planta Libre – Las Condes 
 
Ubicado en Alonso de Córdova, Las Condes, esta planta libre de 23 
metros cuadrados cercano a metro Manquehue, cuenta con baño 
privado y espacio para 4 personas.  
Ventaja: bien ubicado, edificio moderno. Opción de estacionamiento y 
bodega. Precio accesible. 
Desventaja: se debe vestir la oficina (mobiliario) como además pagar 
gasto común y costos fijos. Arriendo mínimo 3 años. 
 
Sitio web: http://www.portalinmobiliario.com/arriendo/oficina/las-
condes-metropolitana/3402483-alonso-de-cordova-5870-
uda?tp=3&op=2&iug=327&ca=3&ts=1&mn=2&or=&sf=1&sp=1&at=0&i=
10 
Precio: 12 unidades de fomento mensual 
Planta libre – Providencia 
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Ubicado en Eleodoro Yáñez, Providencia, esta planta libre de 26 metros 
cuadrados cercano a metro Cristóbal Colón, cuenta con 1 baño privado 
y planta libre para 4 personas.  
Ventaja: bien ubicado, edificio moderno. Incluye de estacionamiento y 
bodega. Precio accesible. 
Desventaja: se debe vestir la oficina (mobiliario) como además pagar 
gasto común y costos fijos. Arriendo mínimo 2 años. 
 
Sitio web: 
http://www.portalinmobiliario.com/arriendo/oficina/providencia-
metropolitana/2961354-eliodoro-yanez-metro-cristobal-colon-
uda?tp=3&op=2&iug=323&ca=3&ts=1&mn=2&or=&sf=1&sp=1&at=0&i=
18 
Precio: 15 unidades de fomento mensual 
 
Se elaborará tabla, considerando factores y ponderaciones respectivas 
de 0 a 100%, de acuerdo con consideraciones como: 
 
• Cercanía metro o transporte público en general 
• Cercano a avenidas principales 
• Cercanía con potenciales clientes 
• Cercanía con centros comerciales – restaurants  
 
A cada una de las alternativas se le asoció un puntaje en orden de 
ventaja por sobre el otro. Es decir, se genera un ranking donde 1 se 
identifica como el más bajo en cuanto a potencialidad, y 3 la mejor 
alternativa. 
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Tabla 11: Tabla localización óptima. 
 
 
Fuente elaboración propia. 
Considerando las 3 alternativas, se decide por la opción 1, ya que, 
aunque es de más alto precio, tiene ventaja por sobre el resto 
considerando que: 
 
• Único pago, incluyendo todos los servicios básicos, wifi, 
mobiliario. 
• No se debe contratar servicio de aseo. 
• Oficina lista para usar. 
• Flexibilidad en arriendo mensual – trimestral – semestral o anual. 
• Mejor ponderación respecto a los otros. 
 
III.2 Análisis y determinación del tamaño óptimo del proyecto  
 
La base para determinar el tamaño óptimo del proyecto será el estudio 
de Demanda realizado en capítulos precedentes. En dicho estudió se 
proyectó las ventas de acuerdo con la tabla Nº6 del presente documento. 
 
Esto implica que, el primer año por ejemplo, se deberá abordar 11 
proyectos de oficina. Considerando un plazo promedio de ejecución de 
Necesidad Ponderación Of.	Providencia	(CW) Of.	Las	Condes Of.	Providencia	2
Cercanía	Transporte	Público 20% 3 3 3
Precio	arriendo 45% 3 1 2
Costo	de	vida	(almuerzo) 5% 2 1 3
Cercanía	núcleo	clientes 20% 2 3 1
Cercanía	centros	de	salud 10% 3 1 2
TOTAL 100% 2,75 1,8 2,05
ALTERNATIVAS	DE	LOCALIZACIÓN
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un proyecto de 150 metros cuadrados de máximo 3 meses, tendremos la 
siguiente proyección mensual: 
 
Tabla 12: Capacidad productiva 
 
 
Esta proyección nos permite visualizar que, para cumplir con el objetivo 
de venta, se debe considerar la ejecución de hasta 3 proyectos en 
paralelo. En otras palabras, se requiere vender 1 proyecto por mes, con 
tiempo estimado de ejecución de 3 meses máximo. 
 
 
 
III.3 Identificación y descripción del proceso  
 
El esquema funcional de la gestión, tomando como referencia la 
ejecución de un proyecto, podría concretarse en cinco ítems básicos, 
basados en la información y la reprogramación de los mismos en 
función de los requisitos establecidos por el cliente. Según el esquema 
siguiente, se puede ver a modo de resumen el flujo de proceso que se 
debe generar en el servicio a prestar, siempre teniendo como fin el 
cumplimiento de las necesidades del cliente. 
OFICINAS MES	1 MES	2 MES	3 MES	4 MES	5 MES	6 MES	7 MES	8 MES	9 MES	10 MES	11 MES	12
Oficina	1 X X X
Oficina	2 X X X
Oficina	3 X X X
Oficina	4 X X X
Oficina	5 X X X
Oficina	6 X X X
Oficina	7 X X X
Oficina	8 X X X
Oficina	9 X X X
Oficina	10 X X X
Oficina	11 X X
	primer	año
 56 
 
Ilustración 3: Diseño de procesos. 
 
 
Fuente de elaboración propia. 
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En este servicio a prestar, conseguir los objetivos de satisfacción del 
cliente, pasa por definir y planificar perfectamente lo que se ha de 
realizar. 
El cliente ha de saber, entender y comprender, que su participación en 
el desarrollo del proyecto es fundamental, ya sea entregando 
información, permitiendo el acceso a sus instalaciones, comentando a 
tiempo y entregando todas las facilidades para el personal. 
 
Los procesos de la empresa se dividirán en dos grandes áreas: 
 
• Ventas 
• Operaciones 
 
La fase de oferta pasará por el área comercial, quien, con previa 
aprobación de la gerencia presentará una solución técnica y económica. 
Una vez adjudicado, se traspasará al área de operaciones, donde 
mediante un jefe de proyectos, será el responsable de administrarla, 
reportándole directamente a la gerencia de operaciones. 
 
El área de Ventas/Propuestas deberá: 
• Levantar oportunidades 
• Inteligencia de mercado 
• desarrollo de propuestas 
• Negociación 
• Traspaso a operaciones 
 
El área de operaciones deberá: 
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• Llevar a cabo la ejecución del proyecto de acuerdo con lo ofertado 
y negociado, teniendo como foco la optimización técnica y 
económica. 
• Ceñirse al presupuesto estimado. 
• Cotizar y contratar a los sub-contratistas 
• Reuniones periódicas con la gerencia. 
• Asegurarse que los trabajos sean realizados conforme al 
programa, con las medidas de seguridad y de cuidado de 
medioambiente. 
• Seguimiento y control 
 
Las áreas de compra y finanzas serán transversales a la empresa, 
centralizando las compras, contrataciones y facturación. 
 
 
III.4 Determinación de la organización humana y jurídica del 
proyecto  
La Organización Humana considerará, en primera instancia, una 
dirección centralizada, es decir, serán los directores (gerentes) quienes 
adopten y tomen todas las decisiones corporativas. Sin embargo, una 
vez se encuentre ésta consolidada y de acuerdo a las nuevas exigencias 
de la empresa en base a su crecimiento tanto en el ámbito económico 
como en la cantidad de colaboradores, lo que se espera sea en un plazo 
no inferior a 5 años la estructura organizacional y humana será 
nuevamente estudiada y re-definida con el fin de obtener una 
organización ágil de acuerdo a las necesidades de la empresa y de los 
clientes y el mercado, volcándola así a una estructura descentralizada 
que se caracterizará por la delegación de la toma de decisiones y de 
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responsabilidad a las nuevas diferentes unidades creadas, tales como 
Finanzas, Producción y Marketing, las que en sí conformarán los tres  
pilares fundamentales para el éxito de la organización, tal como se 
ejemplifica a continuación: 
Ilustración 4: Sistema Empresa. 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Los niveles de la organización de la nueva estructura contemplan las 
siguientes responsabilidades y funciones: 
 
• Directorio: En este nivel se adoptarán las decisiones relevantes que 
afecten a la empresa y que tendrán trascendencia a mediano y largo 
plazo. El directorio será constituido por los socios de la empresa. 
• Gerencia Finanzas y Compras: La posición será tomada por uno de 
los socios, el que tendrá la tarea de administrar las cuentas de la 
empresa, facturación, estimación de flujos de caja, proyecciones, 
pagos. También será responsable de controlar los pedidos de compra 
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y contratación tanto a nivel empresa como de proyectos. Bajo él, 
estarán los servicios de outsourcing de contabilidad y abogados. 
• Gerencia Ventas y Operaciones: La posición serán tomada por el 
otro socio, el cual tendrá la tarea comercial de la empresa (venta, 
negociación y traspaso) como también el control a los jefes de 
proyecto, controlando la correcta ejecución del proyecto. Le 
reportarán directamente los jefes de proyectos y los vendedores 
según corresponda. 
 
El esquema a continuación representa la organización descentralizada 
que se planifica: 
 
 
Ilustración 5: Organigrama Empresa. 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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• Verde: Out-sourcing 
• Gris: Sub-contratos 
 
 
Organización Jurídica 
 
Analizando los diversos tipos de sociedades comerciales permitidos por 
ley permitidos para formar una la empresa, y en base a los fines que 
perseguirá esta organización es que será una empresa de Sociedad por 
Acciones (Spa) que corresponde a una sociedad formada por una o más 
personas y cuya participación en el capital se representa por acciones. 
La Spa busca facilitar la organización de una empresa, entregando una 
estructura más flexible en su administración. Además, cada accionista 
puede transar sus derechos fácilmente, permitiendo la entrada de 
accionistas.  
La participación de los accionistas en el capital de la sociedad será 
representada por acciones, y de estos la sociedad deberá llevar registro 
tanto de carácter personal como relacionado también con la 
transferencia total o parcial que haya efectuado algún accionista de sus 
acciones. 
Se deberá contar con Escritura pública, Patente Comercial Municipal y 
Contar con los registros debidamente inscrita ante Servicio de 
Impuestos Internos. La Escritura Pública deberá contar al menos con la 
siguiente información:  
• Nombre y tipo de sociedad. 
• El giro o actividad comercial a la cual se dedicará. 
• Los socios que la conformarán y sus aportes de capital 
respectivos. 
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• La forma de administración y de repartición de las 
utilidades y cómo se responderá en caso de pérdidas. 
• Forma de resolución de conflictos. 
• El régimen para la disolución y liquidación de la 
sociedad. 
• El domicilio de la sociedad. 
 
III.5 Identificación de los factores ambientales asociados al 
proyecto. 
 
Dada las características del negocio, se pueden separar en dos grandes 
bloques los factores ambientales. 
 
Etapa de diseño: 
En esta etapa, no existen factores ambientales relevantes ya que 
principalmente los trabajos son en oficina y son de carácter 
administrativos. Se debe contar con aseo permanente de las 
instalaciones (oficinas, baños y zonas comunes) y mantención por parte 
de los trabajadores de los espacios limpios. Políticas de alimentación al 
interior de la oficina (por el tema de olores) se verá de acuerdo con las 
características de la oficina. 
Otro factor importante, pero que está bajo control, es el tema de los 
decibeles. Al solo ocupar computadores e impresoras, los niveles de 
ruido son bajos. 
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Etapa de implementación (trabajos en obra). 
 
Los trabajos principalmente no utilizan sustancias tóxicas. Se debe 
considerar el cuidado del uso de algún tipo de pintura o pegamento 
manteniendo la zona ventilada. Además, se debe considerar el cuidado 
con los residuos, manteniendo limpieza en las zonas comunes. 
 
III.6 Análisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e 
insumos  
 
En este escenario, se determinará principalmente el costo de los 
insumos para la implementación de la oficina central, como, además, los 
costos del subcontrato para disponibilidad oficinas. 
 
Para el desarrollo de cada proyecto, se empleará un sistema de 
contratación en modalidad de “llave en mano” que permita traspasar los 
riesgos al subcontrato. Ellos deberán asumir la entrega del mobiliario, y 
la construcción y entrega del servicio, bajo supervisión de oficina 
central. 
 
Para esto se ha estimado un modelo EPC (engineering, procurement and 
construction) con el siguiente plano y desglose de costos directos e 
indirectos, suponiendo una oficina de 150 metros cuadrados, en la 
región metropolitana: 
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Ilustración 6: disposición oficina. 
 
Fuente de elaboración propia. 
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Tabla 13: Costos Directos sub-contrato. 
 
Fuente de elaboración propia. 
 
 
 
 
 
 
RECURSOS	MATERIALES UNIDAD CANTIDAD PRECIO	UNITARIO	[UF] IMPORTE	TOTAL	[UF]
CIERRE	PERIMETRAL	Y	TABIQUERÍA mts 19 2,6 50,0
SALA	REUNIONES
mesa	8	personas GL 1 18,8 18,8
sillas GL 8 1,4 11,4
puntos	de	red	(incluye	punto	de	red) GL 2 1,5 3,0
puerta GL 1 2,3 2,3
mesa	soporte GL 1 1,7 1,7
cables GL 3 0,9 2,8
Televisor GL 1 13,2 13,2
OFICINA	Nº1
mesa	principal GL 1 9,4 9,4
silla	 GL 1 2,3 2,3
silla	visita GL 2 1,3 2,6
puerta GL 1 2,3 2,3
mesa	reunión	4	personas GL 1 1,9 1,9
silla	reunion GL 4 1,3 5,3
mueble	 GL 1 1,9 1,9
OFICINA	Nº2
mesa	principal GL 1 9,4 9,4
silla	 GL 1 2,3 2,3
silla	visita GL 2 1,3 2,6
puerta GL 1 2,3 2,3
mueble	 GL 1,9 0,0
MODULOS	DE	OPERACIONES 0,0
modulo	c/cajonera GL 4 5,6 22,6
separador	vidrio GL 3 1,1 3,4
silla GL 4 2,3 9,0
mueble GL 1 1,9 1,9
PUESTOS	DE	TRABAJO
modulo	c/cajonera GL 10 2,4 24,4
separador	vidrio GL 9 1,1 10,2
silla GL 10 2,3 22,6
mueble GL 1 1,9 1,9
GENERAL
cortinas mts 50 1,7 84,6
Suministros	menores	(canaletas,	enchufes) GL 1 7,5 7,5
Transporte GL 2 1,9 1,9
335,1COSTO	DIRECTO	TOTAL
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En términos de indirecto, se considera el siguiente personal: 
Tabla 14: Cuadrilla sub-contrato. 
 
Fuente de elaboración propia. 
 
Considerando un recargo de un 17% por concepto de gastos financieros, 
contingencias, utilidad y gastos generales, el valor final del servicio será 
de 475 unidades de fomento, que, llevado a precio unitario, refleja 3,2 
unidades de fomento por metro cuadrado. 
 
IV. ESTUDIO ECONOMICO – FINANCIERO. 
En este capítulo se abordarán los aspectos económicos y financieros del 
proyecto. Para esto se considerarán todos los costos asociados a la 
puesta en marcha del proyecto (inversión inicial, activos, pasivos, 
suministros y subcontratos). Una vez determinado todos los costos y 
gastos asociados, se analizará el flujo de caja del proyecto, considerando 
un horizonte de 5 años. Para esto se utilizarán factores de mercado para 
determinar la tasa de descuento, y con ellos determinar el VAN y TIR 
respectivos. Todos los precios estarán en base a la unidad de fomento, 
dado que el servicio se venderá en dicha unidad monetaria. 
 
IV.1 Estudio económico  
Se comenzará analizando los costos asociados a la inversión inicial del 
proyecto. 
CARGO CANTIDAD PERIODO	(Meses) SUELDO	BRUTO	MENSUAL	[UF] TOTAL	[UF]
Supervisor 1 2,0 15,0 30,1
Maestro	obras 1 1,0 12,0 12,0
Maestro	eléctrico 1 0,5 12,0 6,0
Ayudante 1 2,0 10,2 20,3
TOTAL	3	MESES 68,4
CUADRILLA	PARA	1	OFICINA	150	M2
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Los antecedentes técnicos determinados en el capítulo anterior, serán 
utilizados para el desarrollo de este acápite, en el cual se determinará la 
inversión necesaria para que el Proyecto quede implementado, listo para 
iniciar su operación. 
 
Tabla 15: Inversión Inicial. 
   
 
Fuente de elaboración propia 
 
 
El capital de trabajo será determinado en el análisis financiero del 
presente documento. 
El primer paso es la constitución de la empresa. Para esto se ha 
considerado externalizar el servicio, quienes tramitarán la escritura, 
RECURSOS	 CANTIDAD PRECIO	UNITARIO	[UF] IMPORTE	TOTAL	[UF]
Constitución	empresa 1 9,4 9,4
Patente	 1 0,9 0,9
Arriendo	Oficina	(primer	mes) 1 33,8 33,8
Marketing 0,0
TI 0,0
Servidores	correo 1 0,9 0,9
Repositorios	(dropbox) 5 0,6 3,0
Hosting,	nic 1 1,1 1,1
Software	de	diseño	(autocad) 1 37,6 37,6
office	365 5 1,9 1,9
Software	de	Planificación 1 94,0 94,0
Marketing 0,0
Tarjetas	presentación 4 0,7 2,7
Registro	de	Marca 2 9,4 18,8
Diseño	pag.	Web 1 16,9 16,9
INVERSION	INICIAL	AÑO	0	-	Puesta	en	Marcha
RECURSOS	 CANTIDAD PRECIO	UNITARIO	[UF] IMPORTE	TOTAL	[UF]
Ordenadores	(PC) 5 13,2 65,8
Impresora 2 3,8 7,5
Set	Mouse	-	teclado	-	pad 6 0,9 5,6
Cámara	fotos	/	video 1 5,6 5,6
INVERSION	INICIAL	AÑO	0	-	Activo	Fijo
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trámites en conservador, cámara de comercio, diario oficial y servicios 
de impuestos internos. Una vez se logrado lo anterior, se podrá arrendar 
oficina, comprar con factura y gestionar aperturas de cuenta en banco.  
El resto corresponde a recursos necesarios como lo son diseño de página 
web, compra de dominio, hosting y apertura de correo electrónico, 
registro de marca en el Instituto Nacional de Propiedad Intelectual, 
compra de suscripción anual para software relacionados al giro del 
negocio, entre otros. Al comprar suministros (activos fijos), se debe 
determinar en el horizonte de 5 años. El método por utilizar será 
depreciación lineal, de acuerdo con la fuente del Servicio de impuestos 
internos de acuerdo con la siguiente tabla, en unidades de fomento. 
 
Tabla 16: Depreciación. 
 
Fuente de elaboración propia. 
 
No se considera la compra de camionetas o herramientas. En el caso de 
uso de camionetas, se utilizará la modalidad de arriendo o de “leasing 
operacional”. En el caso de herramientas, se considera que los sub-
contratistas incluyan dentro de sus servicios, todo tipo de maquinarias 
o herramientas necesarias. 
 
Una vez determinada la inversión inicial, se procederá a determinar el 
costo anual para mantener la oficina central. Como fue determinado en 
el capítulo anterior, se procederá a arrendar una oficina tipo “co-work” 
Activo	Fijo	
Vida	útil	
(años) Valor	Unitario Cantidad Valor	Total Depreciación
Depreciación	
Acumulada	
(año	6)
Valor	
Residual	(%)
Valor	
Residual Resultado
PC 6 13,2 5,0 65,8 11,0 65,8 0,3 19,7
Impresora	Multifuncional 3 3,8 2,0 7,5 2,5 15,0 0,1 0,8
Cámara	de	fotos	y	video 6 5,6 1,0 5,6 0,9 5,6 0,3 1,7
22,6 78,9 14,4 86,5 22,2TOTAL
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con contrato mensual, que incluye todos los gastos fijos asociados al 
uso de una oficina, por tanto, en su precio, ya está reflejado ese costo 
(no incluye mes de garantía). Todos los costos (en unidades de fomento) 
están basados en precio de mercado (retail u otro), para un año de 
funcionamiento. 
 
 
Tabla 17: Mantención Oficina (anual). 
 
 
Fuente de elaboración propia. 
 
El último punto, y no menos importante es lo que se refiere a recursos 
humanos. Para esto, considerando lo expuesto en el capítulo técnico, se 
considera la contratación de cinco personas (incluyendo los 2 socios), en 
modalidad de contrato indefinido. Los sueldos están también definidos 
en unidades de fomento, y consideran el sueldo bruto (impuestos y 
previsiones) más un recargo de un 25% por concepto de costo empresa. 
RECURSOS CANTIDAD PRECIO	UNITARIO	[UF] IMPORTE	TOTAL	[UF]
Patente	 2 0,9 1,9
Arriendo	Oficina 12 33,8 406,0
Telefonía 4 1,1 4,2
Librería
Resmas 24 0,3 7,2
Cuadernos 24 0,1 1,8
Lapices 24 0,0 1,2
Libro	Asistencia 1 0,1 0,1
Archivadores 4 0,1 0,5
Marketing 0,0
Tarjetas	presentación 8 0,7 5,4
TI 0,0
Servidores	correo 1 0,9 0,9
Repositorios	(dropbox) 5 0,6 3,0
Hosting,	nic 1 1,1 1,1
Software	de	diseño	(autocad) 1 37,6 37,6
office	365 5 1,9 1,9
472,9
MANTENCION	OFICINA
TOTAL
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Esta provisión mensual incluye entre otros ítems, finiquito, beneficios 
(seguro complementario, tickets de colación), vacaciones, aguinaldos, 
entre otros. 
 
Por otro lado, se ha considerado la externalización de los siguientes 
servicios: 
 
• Recursos humanos 
• Contabilidad 
• Arquitectura 
• Apoyo legal 
 
 
Estos servicios se desarrollarán en la modalidad de honorarios, y por 
tanto se considera la retención respecta de un 10% de acuerdo con la 
legislación vigente. 
 
En las siguientes tablas se puede ver el detalle de lo expuesto: 
 
Tabla 18: Remuneraciones oficina central. 
 
Fuente de elaboración propia. 
 
 
CARGO CANTIDAD SUELDO	BRUTO	MENSUAL	[UF] PROVISION	EMPRESA	[%] TOTAL	[UF]
Gerente	Finanzas	y	Compras 1 75,7 0,3 94,6
Gerente	de	Ventas	y	Operaciones 1 75,7 0,3 94,6
Agente	de	Ventas 1 45,1 0,3 56,4
Administrativo 1 24,4 0,3 30,5
Jefe	de	Proyecto 1 45,1 0,3 56,4
332,6
C 3990,9
OFICINA	CENTRAL	-	MENSUAL
TOTAL	MENSUAL
TOTAL	ANUAL
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Tabla 19: Servicios externos. 
 
Fuente de elaboración propia. 
 
Previo al inicio de la operación del Proyecto se requerirá un periodo de 
marcha blanca, durante el cual se realizará la contratación del personal, 
y la implementación de la oficina. Para esto de determinará el cálculo 
del capital de trabajo, considerando el método del máximo déficit 
acumulado durante el primer año de funcionamiento (mes a mes). 
Se proyecta la venta mensual y los egresos mediante la siguiente tabla: 
Tabla 20: Determinación Capital de Trabajo UF. 
 
Fuente de elaboración propia. 
 
Para determinar cada uno de los ítems, se ha considerado: 
• 11 oficinas durante año de 150 metros cuadrados cada una 
• Totalidad de personal (5 personas) en oficinas. 
 
En la siguiente tabla se entrega un desglose de los ingresos mensuales, 
considerando un valor de 5,5 unidades de fomento por metro cuadrado. 
 
 
 
CARGO CANTIDAD COSTO	ANUAL	[UF] RETENCION	[10%] TOTAL	[UF]
RRHH	(remuneraciones) 1 67,7 0,1 75,2
Contabilidad	(impuestos,	balance) 1 22,6 0,1 25,1
Arquitectura 1 225,6 0,1 250,6
Apoyo	Legal 1 67,7 0,1 74,4
425,3TOTAL	ANUAL
OFICINA	CENTRAL	-	OUTSOURCING	-	ANUAL
Determinación	Capital	de	Trabajo MES	1 MES	2 MES	3 MES	4 MES	5 MES	6 MES	7 MES	8 MES	9 MES	10 MES	11 MES	12
Ingresos 272 545 825 825 825 825 825 825 825 825 825 553
Egresos	Sub	C -157 -313 -475 -475 -475 -475 -475 -475 -475 -475 -475 -318
Egresos	Empresa -407 -407 -407 -407 -407 -407 -407 -407 -407 -407 -407 -407
Total -292 -176 -57 -57 -57 -57 -57 -57 -57 -57 -57 -173
Total	Acumulado -292 -468 -526 -583 -640 -698 -57 -115 -172 -230 -287 -460
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Tabla 21: Determinación ingresos primer año. 
 
Fuente de elaboración propia. 
 
Misma forma se empleará para determinar los costos del subcontrato 
por cada oficina, considerando un precio de 3,2 Unidades de fomento 
por metro cuadrado. 
Tabla 22: Determinación egresos por subcontrato. 
 
Fuente de elaboración propia. 
 
Tal como lo indica en la tabla 16, el máximo déficit se provoca en el mes 
6, con un capital de trabajo de 698 unidades de fomento. 
 
OFICINAS MES	1 MES	2 MES	3 MES	4 MES	5 MES	6 MES	7 MES	8 MES	9 MES	10 MES	11 MES	12
Oficina	1 272,3 272,3 280,5
Oficina	2 272,3 272,3 280,5
Oficina	3 272,3 272,3 280,5
Oficina	4 272,3 272,3 280,5
Oficina	5 272,3 272,3 280,5
Oficina	6 272,3 272,3 280,5
Oficina	7 272,3 272,3 280,5
Oficina	8 272,3 272,3 280,5
Oficina	9 272,3 272,3 280,5
Oficina	10 272,3 272,3 280,5
Oficina	11 272,3 272,3
TOTAL 272,3 544,5 825,0 825,0 825,0 825,0 825,0 825,0 825,0 825,0 825,0 552,8
Ingresos	primer	año
MES	1 MES	2 MES	3 MES	4 MES	5 MES	6 MES	7 MES	8 MES	9 MES	10 MES	11 MES	12
OF1 156,7 156,7 161,5
OF2 156,7 156,7 161,5
OF3 156,7 156,7 161,5
OF4 156,7 156,7 161,5
OF5 156,7 156,7 161,5
OF6 156,7 156,7 161,5
OF7 156,7 156,7 161,5
OF8 156,7 156,7 161,5
OF9 156,7 156,7 161,5
OF10 156,7 156,7 161,5
OF11 156,7 156,7
TOTAL 156,7 313,5 475,0 475,0 475,0 475,0 475,0 475,0 475,0 475,0 475,0 318,2
SUBCONTRATO	1	año	(3,2	UF/m2)
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IV.2 Evaluación financiera 
 
Se ha considerado un crédito por el 60% de la suma del costo de capital 
e inversión inicial, con una tasa de un 10% anual. Este valor fue 
obtenido del ejecutivo de cuentas del Banco de Crédito de Inversiones, 
línea microempresa. . 
 
Una vez obtenido este balance se debe determinar la tasa de descuento 
que permita evaluar a 5 años el flujo de caja del proyecto, considerando 
las variables económicas determinadas en el punto anterior. 
 
A fin de poder establecer la tasa de descuento que se utilizará para la 
evaluación financiera del Proyecto, se ha utilizado el método WACC (Del 
inglés: Weighted Average Cost of Capital), el cual se representa mediante 
la fórmula descrita a continuación: 
 𝐾𝑜 = 𝐾𝑏	 1 − 𝑇 𝐷𝐷 + 𝑃 + 𝐾𝑒 𝑃(𝐷 + 𝑃) 
 
donde: 
Kb: Tasa costo de la deuda 
T: Impuesto primera categoría 
D: Deuda (pasivo) 
P: Patrimonio 
Ke: Tasa costo patrimonial 
 
El impuesto a la renta de primera categoría corresponde a partir del año 
2018 a un 27% sobre las utilidades de la empresa, manteniéndose fija 
por los siguientes años. 
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La tasa de deuda Kb corresponde a un 10% anual (crédito en Unidades 
de fomento) de acuerdo a ejecutivos de cuenta del Banco de Créditos de 
Inversiones. 
 
Para determinar la tasa de costo patrimonial, se utilizará información 
financiera del mercado financiero. La siguiente fórmula determina la 
tasa de costo patrimonial: 
 
Ke = Rf + (Erm + Rf)*(Beta) 
 
Donde: 
Rf: Tasa libre de riesgo 
Erm: Rentabilidad esperada 
Beta: Riesgo del negocio (desapalancado). 
 
Para obtener la tasa libre de riesgo, se deberá obtener de los 
documentos de inversión del estado, en este caso, los bonos del Banco 
Central en unidades de fomento (mercado secundario) a 5 años. Se 
ponderará el histórico desde el año 2010 a la fecha, obteniendo un valor 
promedio de 1,84% (Central, 2017). 
 
Mismo caso para la rentabilidad esperada, se debe obtener información 
de mercado, específicamente del Índice de Precio Selectivo de Acciones 
(IPSA) que mide las variaciones de precios de la mayoría de las acciones 
inscritas en Bolsa. En este caso se obtendrá el valor de rentabilidad 
promedio desde el 2013 a la fecha, obteniendo un valor de 16,2%. 
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La última variable, corresponde al “beta” del proyecto, que determina el 
riesgo del negocio. Este valor fue obtenido de un sitio en internet que 
mantiene un registro internacional de medición de riesgos de negocios, 
denominada “adamodar” (Adamodar, 2017) en la que se obtiene un valor 
de 1,49. Este valor debe ser sujeto a desapalancamiento (eliminado el 
riesgo financiero), por tanto, el nuevo valor de beta es 0,71. 
 
Finalmente, el valor de Ke corresponde a un 3,95%. 
Una vez determinada la tasa de costo patrimonial, se deberá determinar 
la tasa de descuento, obteniendo un valor final de: 
Ko: 10,82%. 
 
 
 
Flujo de caja 
 
Se utiliza un horizonte a 5 años, donde se proyecta el precio estimado de 
venta (por metro cuadrado), cantidad de oficinas por año. Para efectos 
de mantención de la oficina, se ha incrementado un 5% anual a partir 
del segundo año. 
 
En la siguiente tabla resumen se puede apreciar el flujo de caja 
completo del proyecto, con una tasa de descuento de un 10,82%. 
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Tabla 23: Flujo de caja. 
 
 
 
Fuente de elaboración propia. 
 
Con la utilización de este flujo se puede apreciar que: 
 
• El valor actualizado neto (VAN) es positivo, y tiene un valor de 
1.162 unidades de fomento. 
• La tasa interna de retorno es de un 27,6%, positiva y mayor que la 
tasa de descuento 
• El período de recuperación es en el quinto año 
 
Esto indica, considerando los tres puntos anteriores, que el proyecto es 
rentable. 
 
0 1																																				 2 3 4 5
Impuesto	a	la	Renta 24,0% 27,0% 27,0% 27,0% 27,0% 27,0%
Superficie	promedio	por	oficina	(M2) 150
Precio	=	UF	/	M2 5,5 6 6 7 7
Cantidad	de	oficinas	anuales 11 12 12 13 13
Año	0 Año	1 Año	2 Año	3 Año	4 Año	5
2017 2018 2019 2020 2021 2022
Ingresos	de	Operación 0 9.075 10.800 10.800 13.650 13.650
Subcontratación	Implementación 0 -5.225 -5.700 -5.700 -6.174 -6.174
Gastos	Financieros 0 -108 -78 -42
Sueldos	/	Honorarios 0 -3.991 -3.991 -3.991 -3.991 -3.991
Gastos	outsourcing 0 -425 -425 -425 -425 -425
Mantención	oficina 0 -473 -497 -521 -547 -575
Depreciación	 0 -14 -14 -14 -12 -12
Resultado	Venta	Capital 0 0 0 0 0 0
Pérdida	Ejercicio	Anterior 0 0 -1.162 -1.066 -960 0
Utilidad	Antes	de	Impuesto 0 -1.162 -1.066 -960 1.540 2.473
Impuesto	a	la	Renta	(27%	semi	integrada) 0 0 0 0 -416 -668
Utilidad	Después	de	Impuesto 0 -1.162 -1.066 -960 1.124 1.805
Depreciación	 0 14 14 14 12 12
Pérdida	Ejercicio	Anterior 0 0 1.162 1.066 960 0
Flujo	Operacional 0 -1.147 110 121 2.096 1.817
Inversión	Inicial -306 0 0 0 0 0
Capital	de	Trabajo -698 0 0 0 0 0
Recuperación	Capital	de	Trabajo 0 0 0 0 0 698
Valor	Residual 0 0 0 0 0 22
Crédito 602 0 0 0 0 0
Amortización	Crédito 0 -169 -199 -235 0 0
Flujo	No	Operacional -401 -169 -199 -235 0 720
Flujo	de	Caja -401 -1.316 -89 -114 2.096 2.537
Flujo	de	Caja	Descontado -401 -1.187 -73 -84 1.390 1.518
VAN 1.162
PayBack 3,1
TIR 27,6%
Item
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IV.3 Análisis de sensibilidad.  
CASO 1: Variación de precio 
 
Se analizará el caso de buscar el punto de corte para variar el precio en 
un rango dado.. 
 
El resultado es el siguiente: 
 
Tabla 24: Sensibilización Precio 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Se aprecia que hay una linealidad positiva, tal como se espera, donde el 
corte (VAN = 0) es de un 3,75% aproximadente. Esto quiere decir que si 
el precio disiminuye bajo ese umbral, el proyecto deja de ser rentable. 
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Caso 2:Variación precio Subcontrato 
Haciendo el mismo ejercicio que el caso Nº1, se buscará el costo máximo 
permisible del subcontrato de implementación, para un VAN de cero. 
Tabla 25: sensibilización de costo  
 
 
Fuente de elaboración propia 
Se aprecia que, con respecto al flujo original, en el primer año el límite 
permisible del subcontrato (punto de corte) no puede aumentar en un 
8% aproximadamente. Se considera una partida fundamental el costo de 
esta partida, ya que una pequeña alza de éste, puede desencadenar en 
hacer poco rentable el negocio. 
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Escenario pesimista. 
Se considera un escenario pesimista, que el precio de venta sea un 5% 
menor a las estimaciones desarrolladas y el costo del subcontrato de 
implementación aumente un 5%. 
Con estos niveles de precios, se obtendría un valor actual neto que es 
casi 1,5 mil UF de perdidas, todos los flujos fueron negativos por lo que 
la tasa interna de retorno (TIR) no aplicaría. 
En el horizonte de evaluación, 5 años, los resultados de flujos de cajas 
son casi todos negativos, por lo que no se recuperaría la inversión en 
este plazo. Se descarta de lleno un escenario de este tipo, es muy 
relevante el factor precio y sub-contrato. 
Tabla 26: Flujo de caja pesimista. 
    
 
Fuente de elaboración propia. 
Con estos resultados, se puede apreciar que no se aceptaría por ningún 
motivo desarrollar el proyecto. 
Año	0 Año	1 Año	2 Año	3 Año	4 Año	5
2017 2018 2019 2020 2021 2022
Ingresos	de	Operación 0 8.621 10.260 10.260 12.968 12.968
Subcontratación	Implementación 0 -5.486 -5.984 -5.984 -6.483 -6.483
Gastos	Financieros 0 -131 -94 -51
Sueldos	/	Honorarios 0 -3.991 -3.991 -3.991 -3.991 -3.991
Gastos	outsourcing 0 -425 -425 -425 -425 -425
Mantención	oficina 0 -473 -497 -521 -547 -575
Depreciación	 0 -14 -14 -14 -12 -12
Resultado	Venta	Capital 0 0 0 0 0 0
Pérdida	Ejercicio	Anterior 0 0 -1.899 -2.644 -3.372 -1.863
Utilidad	Antes	de	Impuesto 0 -1.899 -2.644 -3.372 -1.863 -382
Impuesto	a	la	Renta	(27%	semi	integrada) 0 0 0 0 0 0
Utilidad	Después	de	Impuesto 0 -1.899 -2.644 -3.372 -1.863 -382
Depreciación	 0 14 14 14 12 12
Pérdida	Ejercicio	Anterior 0 0 1.899 2.644 3.372 1.863
Flujo	Operacional 0 -1.884 -731 -713 1.521 1.493
Inversión	Inicial -306 0 0 0 0 0
Capital	de	Trabajo -904 0 0 0 0 0
Recuperación	Capital	de	Trabajo 0 0 0 0 0 904
Valor	Residual 0 0 0 0 0 22
Crédito 726 0 0 0 0 0
Amortización	Crédito 0 -203 -240 -283 0 0
Flujo	No	Operacional -484 -203 -240 -283 0 926
Flujo	de	Caja -484 -2.087 -971 -996 1.521 2.419
Flujo	de	Caja	Descontado -484 -1.884 -791 -732 1.008 1.447
VAN -1.434
PayBack 3,7
TIR -4,5%
Item
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Escenario optimista. 
 Se considera un escenario optimista, que el precio de venta sea un 
5% mayor a las estimaciones desarrolladas y que los costos del 
subcontrato de implementación se reduzca en un 5%. 
 Con estos niveles de precios, se obtendría un valor actual neto que 
es poco más 6 mil UF, de riqueza que generaría el proyecto. La tasa 
interna de retorno sería de un 266%, que sea tal alta se debe a que la 
inversión es baja en comparación con los ingresos del proyecto. 
Tabla 27: Flujo de caja optimista. 
    
 
Fuente de elaboración propia. 
 
Aunque se ve atractivo una TIR tan alta, se está considerando un 
aumento de precio de un 5%, lo cual para una empresa recién en 
creación, deja fuera de mercado y de competividad. El precio se 
convierte en un factor sensible para determinar el atractivo del negocio, 
pero que puede llevar a perder competencia. 
Año	0 Año	1 Año	2 Año	3 Año	4 Año	5
2017 2018 2019 2020 2021 2022
Ingresos	de	Operación 0 9.529 11.340 11.340 14.333 14.333
Subcontratación	Implementación 0 -4.963 -5.415 -5.415 -5.866 -5.866
Gastos	Financieros 0 -86 -62 -34
Sueldos	/	Honorarios 0 -3.991 -3.991 -3.991 -3.991 -3.991
Gastos	outsourcing 0 -425 -425 -425 -425 -425
Mantención	oficina 0 -473 -497 -521 -547 -575
Depreciación	 0 -14 -14 -14 -12 -12
Resultado	Venta	Capital 0 0 0 0 0 0
Pérdida	Ejercicio	Anterior 0 0 -424 0 0 0
Utilidad	Antes	de	Impuesto 0 -424 512 940 3.491 3.464
Impuesto	a	la	Renta	(27%	semi	integrada) 0 0 -138 -254 -943 -935
Utilidad	Después	de	Impuesto 0 -424 374 686 2.549 2.529
Depreciación	 0 14 14 14 12 12
Pérdida	Ejercicio	Anterior 0 0 424 0 0 0
Flujo	Operacional 0 -410 812 700 2.560 2.540
Inversión	Inicial -306 0 0 0 0 0
Capital	de	Trabajo -492 0 0 0 0 0
Recuperación	Capital	de	Trabajo 0 0 0 0 0 492
Valor	Residual 0 0 0 0 0 22
Crédito 479 0 0 0 0 0
Amortización	Crédito 0 -134 -158 -187 0 0
Flujo	No	Operacional -319 -134 -158 -187 0 514
Flujo	de	Caja -319 -544 654 514 2.560 3.055
Flujo	de	Caja	Descontado -319 -491 533 378 1.698 1.828
VAN 3.626
PayBack 2,8
TIR 86,9%
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Con estos resultados, se aprecia que no existiría ningún flujo de caja 
negativo, es decir, serían niveles de precios que permitirían recuperar la 
inversión, el primer año. 
 
 
Tabla resumen: 
Tabla 28: Tabla resumen Escenarios 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ESCENARIO PARÁMETROS MOTIVO VAN TIR
AUMENTA	PRECIO	5%	
SUBCONTRATO	DISMINUYE	5%
1.	No	hay	nuevos	
competidores
2.	Alianzas	con	
subcontratos
3.626												 86,90%
sin	variacion sin	variacion 1.162												 27,6%%
PESIMISTA
DISMINUYE	PRECIO	5%	
SUBCONTRATO	AUMENTA	5%
Aparición	nuevos	
competidores	al	primer	
año
1.434-												 -4,50%
PROBABLE
OPTIMISTA
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V. DISCUSIÓN DE RESULTADOS Y CONCLUSIONES GRLES. 
 
El presente proyecto, permitió analizar desde los puntos de vistas, del 
estudio de mercado, estudio técnico, y el económico, lo cual es 
importante para la toma de decisiones de los inversionistas del proyecto. 
Si se comprende de manera clara el mercado potencial del negocio, es 
claramente favorable para las estrategias de marketing y de ventas, 
hacia esos segmentos de clientes. 
En el análisis de la oferta y la demanda, se pueden establecer las 
dimensiones macro del proyecto en donde se pretende participar. 
En relación con el análisis técnico, este permitió tener el conocimiento 
en detalle del tamaño del proyecto, la localización, la identificación y los 
diseños de los procesos, que permiten tener de manera más clara, el 
paso a paso del proceso operativo y comercial. 
El poder identificar el organigrama de la empresa, las remuneraciones, y 
costos y gastos relacionados, son de vital importancia, para cuantificar 
en unidades de fomento, los egresos financieros que deberán ser 
aplicados para conseguir los resultados esperados, que es generar el 
mayor retorno posible para los inversionistas. 
Además de identificar los factores ambientales del proyecto, se tienen un 
análisis de disponibilidad y costos de los suministros. La importancia de 
tener un completo estudio técnico será vital para la próxima etapa en 
estudio, que es el relacionado a lo económico del proyecto. 
Los datos del estudio económico, se componen de estimaciones de 
ingresos, costos, gastos, proyecciones a 5 años, en donde de manera 
anualizada se obtuvieron los resultados operacionales y el flujos de caja, 
para poder descontar año a año, a la tasa de descuento exigida por el 
costo del promedio ponderado del capital (WACC), es de vital 
importancia la obtención de esta tasa de descuento, primeramente es 
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necesario calcular el CAPM, luego se calcula la tasa WACC, con los 
datos de la estructura de capital del negocio, la tasa de mercado, la tasa 
libre de riesgos.  
Esta tasa de descuento es de un 10,82% anual, es importante señalar 
que los flujos están en unidades de fomentos, así que esta tasa es para 
estos flujos de cajas en UF.  
Los resultados de los flujos descontados del proyecto a 5 años son de un 
valor actual neto de 1.162 UF, lo que significa que, el proyecto genera 
esta riqueza en donde sus resultados son mejores que los esperados, la 
tasa que se está exigiendo es de un 10,82%, pero al proyecto se le podría 
exigir hasta un 27% de retorno máximo, esta tasa es la que se conoce 
como tasa interna de retorno (TIR), por lo tanto, la TIR de un proyecto es 
un buen indicador para saber cuál es la tasa máxima de rendimiento 
que podría dar este proyecto, si las proyecciones son cercanas el día de 
mañana a la realidad. 
Conocer la tasa de descuento y saber cuánto exigir por el dinero 
invertido es crucial para el inversionista, ya que siempre existe un costo 
de oportunidad, una segunda mejor opción, que se podría tomar para 
hacer uso de los recursos a invertir. 
El periodo de recuperación de la inversión es en 5 años, lo cual es 
bueno, ya que se alcanza a recuperar lo invertido antes de que finalice el 
proyecto.. 
 
Se realizó un escenario pesimista y optimista, en donde se apreció que si 
el precio a cobrar por metro cuadrado es un 5% menos de lo proyectado 
y se aumenta el costo del sub-contrato mayor en un 5%, sería crítico 
para el proyecto ya que todos los flujos de casi todos los años serán 
negativos, obviamente en un sentido contrario, si los precios dan 
espacios para subirlos en un 5% de lo proyectado y por el contrario se 
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reducen los costos del sub-contrato mayor en un 5%, los resultados son 
favorables con un VAN de 3,5 mil UF. 
Se puede concluir con todos los análisis obtenidos que el proyecto es 
rentable, es viable y por sobre todo, cumpliría con la tasa exigida por los 
inversionistas, cumpliendo los objetivos trazados en el documento. 
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